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1.1 Tinjauan Terhadap Obyek Studi 
1.1.1       Sejarah perusahaan 
PT EXCELCOMINDO PRATAMA Tbk. (XL) memperoleh lisensi 
GSM 900 pada bulan September 1995. Beroperasi secara komersial pada 8 
Oktober 1996, menyediakan pelayanan jaringan GSM selular di Indonesia 
dengan menggunakan teknologi GSM 900 yang selanjutnya dilengkapi dengan 
teknologi 1800. Sejak itu, XL adalah perusahaan swasta pertama yang 
menyediakan layanan telepon mobile di Indonesia.  
XL merupakan kerja sama dari kolaborasi beberapa perusahaan lokal 
dan perusahaan-perusahaan asing, yang semuanya merupakan perusahaan 
ternama yang telah memiliki pengalaman lebih dalam industri telekomunikasi. 
Demikianlah, XL memperoleh sinerginya dari keahlian para pemegang saham 
dan keahlian khusus mereka. 
PT EXCELCOMINDO PRATAMA Tbk. (XL) mengoperasikan 
jaringan mengikuti lisensi GSM dari Menteri Komunikasi dan Informasi yang 
telah mengalokasikan dua spektrum band yang mengoperasikan jaringan GSM 
900 dan GSM 1800. Bisnis XL terdiri dari penyediaan suara, data dan pelayanan 
tambahan selular lainnya.   
Pada akhir Desember 2005 XL telah mendistribusikan 130 XL Center, 
sementara pada November 2005 jumlah XL Kita telah bertambah menjadi 22.006 
yang tersebar di wilayah Indonesia. Beberapa pengecer juga turut serta menjual 
perdana dan voucher isi ulang XL. Pelanggan prabayar XL dapat memperoleh isi 
ulang elektronik pada setiap XL center, outlet, mesin ATM pada bank-bank besar 
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dan melalui call center XL. XL juga menyediakan leased line dan pelayanan 
korporat yang termasuk Internet Service Provider (ISP) dan pelayanan Voice 
over Internet Protocol (VoIP). 
 
1.1.2      Visi dan Misi Perusahaan 
Visi XL adalah “Menjadi penyedia jasa teknologi informasi dan 
komunikasi terpilih di seluruh Indonesia, baik bagi pelanggan individu maupun 
kalangan bisnis”. 
Untuk mencapai visi tersebut XL menetapkan misi “Memberikan yang 
terbaik bagi pelanggan, baik dalam hal produk, layanan, teknologi dan value for 
money”. 
 
1.1.3 Logo Perusahaan 
 
Logo XL lebih friendly, berbentuk siluet orang berjalan dengan dinamis. 
Pada logo ini ditambahkan sebuah muka (manusia) berupa bulatan. Ini 
merupakan pencerminan komitmen XL untuk memperlakukan pelanggan sebagai 
suatu pribadi yang utuh sehingga mereka dapat berkomunikasi dimana saja, 
kemana saja, kapan saja dan dengan siapa saja. 
Lengkung huruf “L” tampil lebih luwes dan ramah. Ini mengekpresikan XL akan 
berusaha memberi apa yang betul-betul dibutuhkan pelanggan. 
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1.1.4  Sejarah Penting PT Excelcomindo Pratama Tbk. 
Dalam perkembangannya dapat dilihat dari sejarah penting yang 
dimiliki oleh XL. Berikut sejarah penting dalam bisnis telekomunikasi XL : 
 1995 
September : Menerima lisensi alokasi spektrum GSM 900 dari Menteri 
Pariwisata, Pos, dan Telekomunikasi. 
November : XL diresmikan sebagai Perusahaan Telekomunikasi swasta 
pertama di Indonesia yang menyediakan layanan jaringan 
telepon selular.  
 1996 
Oktober      :   Memperoleh lisensi operasi GSM  900, meluncurkan  layanan  
secara komersial GSM selular network yang berkonsentrasi 
pada wilayah Jakarta dan Bandung. 
November  :  Memperluas cakupan wilayah jaringan sampai ke Surabaya. 
 1997 
Menghubungkan jaringan terpadu microcell di kawasan bisnis Segitiga 
Emas Jakarta. 
 1998 
April          :  Meluncurkan logo proXL dan layanan prabayar. 
 1999 
Mei            :  Membentuk   Customer   Relation   Officer    untuk    melayani  
pelanggan premium paska bayar. 
Juni            :  Meluncurkan jalur distribusi non tradisional. 
 2000 (Memperkenalkan Wireless Application Protocol (WAP)) 
September :   Memperluas jaringan ke Sumatra. 
Oktober     :   Memperluas jaringan ke Batam. 
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 2001 (Wireless Application Protocol (WAP) telah digunakan) 
Januari       :   Menerima alokasi spectrum GSM 1800  
April          :   Menyelesaikan serat optic utama (backbone)  
Oktober     :   Berhasil meraih 1.000.000 pelanggan  
Oktober     :   Meluncurkan  M-Banking,   M-Fun    dan    website    korporat  
www.excelcom.co.id 
 2002 
Menghadirkan divisi layanan korporat XLnet, kemudian menjadi Business 
Solutions  
Juli :   Memperpanjang cakupan  wilayah   hingga   Kalimantan   dan  
                       Sumatera  
Agustus :   Meluncurkan Life In Hand, meluncurkan layanan e-Reload. 
November :   Memperpanjang     cakupan     wilayah     hingga      Sulawesi,  
menyempurnakan proses transfer dari pra-bayar menjadi 
Convergence Billing System. Memulai bisnis penyewaan 
sambungan dan Internet Protocol (IP). Mengembangkan 
jaringan distribusi antara lain Dealer Eksklusif, XL-Shop, XL- 
Kita, dan e-Reload (electronic reload system)  
 2003 
Februari :   Meresmikan XL Palembang, memulai Pembangunan  ase  I –  
Instalasi Kabel Bawah Laut XL Telah mengembangkan 
jaringan selular nirkabel diseluruh wilayah Indonesia. 
April :   Meresmikan XL Lampung. 
Mei :   Meresmikan XL Pekanbaru, Meluncurkan operasi  XL  Jambi,  
Menerapkan Tarif Regional. 
Juni :   Meluncurkan Paket Hemat 'Hemat Bicara - SMS'.  
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Menyelesaikan transfer data prabayar pelanggan ke system 
tagihan integrasi yang baru  
September :   Meluncurkan layanan GPRS - MMS  
Oktober :   Meluncurkan Perdana Bening 58.000 dengan slogan 'Bening  
Sepanjang Nusantara'. 
Menerbitkan obligasi rupiah sebesar Rp. 1.25 triliun.  
 2004 
Januari :   Menerbitkan obligasi dolar sebesar US$ 350 juta.  
Melakukan program inovatif dan program pengembangan 
yang berfokus pada pelanggan  
Maret :   Kampanye XL Serba Ringan  
Juni :   Program pembaharuan merk dagang XL (re-branding)  
Agustus :   Peluncuran kartu XL jempol dan bebas  
Oktober :   Peluncuran kartu XL Xplor  
Desember :   Mengaktifkan program SMS5000 untuk program Peduli Aceh  
 2005 
Februari :   Menggalang   dana   untuk   Aceh    Tetap    Sekolah    melalui  
pertandingan sepak bola antara pemain sepak bola legendaris 
dunia dengan pemain sepak bola Indonesia  
Maret :   Menon-aktifkan SMS 5000,  dengan  dana  terkumpul  sebesar  
Rp. 1.217 milyar.  
April :   Peluncuran kartu bebas X  
Mei :   Peresmian XL Center yang ke-100 di Palu, Sulawesi Tengah.  
Juni :  Peluncuran Ring Back Tone – Nada Tungguku.  
Juli :  Grup band Peterpan resmi sebagai duta bebas dari XL.  
5 September :  XL melakukan penawaran umum perdana saham-sahamnya  
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 melalui Initial Public Offering (IPO).  
29 September : Pencatatan  saham  PT.  Excelcomindo  Pratama  di   Bursa  
Efek Jakarta menandai dimulainya perdagangan saham XL 
ke publik.  
30 Oktober : XL melakukan uji coba layanan 3G dengan video conference  
multiparty pertama di Indonesia yang melibatkan Jakarta, 
Bandung, Bali, dan Malaysia.  
Oktober :   XL menjadi anak perusahaan dari TM  
Berikut pemegang saham PT Excelcomindo Pratama : 
 Indocel Holding Sdn. Bhd. (56,92%)  
Perusahaan yang sebelumnya bernama Nynex Indocel Holding Sdn. Bhd. ini 
dimiliki 100% oleh TM International (L) Limited (“TMIL”) sejak 
pengakusisian 23,1% saham PT Excelcomindo Pratama pada tanggal 11 
Januari 2005. TM International (L) Limited termasuk salah satu penanam 
modal regional terkemuka pada perusahaan-perusahaan seluler di Sri Lanka, 
Bangladesh, Thailand, Kamboja, Malawi, Guinea dan Ghana. Perusahaan ini 
memiliki track record sebagai perusahaan yang memberi nilai tambah pada 
investasinya dan pendekatan yang terpusat pada pengembangan kemampuan 
tim manajemen lokal dan bekerjasama dengan tim lokal tersebut untuk 
mencapai posisi pasar dan profitabilitas yang tinggi. 
Perusahaan ini juga merupakan anak perusahaan Telekom Malaysia Berhad 
(TM) yang khusus menangani investasi international. TM adalah salah satu 
perusahaan tercatat di bursa saham yang terbesar dan perusahaan 
telekomunikasi terkemuka dengan layanan telekomunikasi yang lengkap, 
yang menawarkan beragam solusi komunikasi untuk voice telephony, 
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selular, layanan data, dan aplikasi multimedia. Berkembang secara terus-
menerus, TM telah mendiversifikasi porfolio layanan dan produk dengan 
menyediakan fasilitas transmisi penyiaran, audio dan videoconferencing, 
jaringan yang dibuat sesuai pesanan, dan jasa konsultan. 
 Khazanah Nasional Berhad (16,81%) 
Khazanah Nasional, yang didirikan pada 3 September 1993, adalah 
organisasi investasi milik pemerintah Malaysia, yang ditujukan untuk 
mengelola semua aset komersial yang dimiliki oleh pemerintah serta untuk 
menjalankan sejumlah investasi strategis. 
Khazanah saat ini memiliki saham disejumlah perusahaan yang bergerak 
diberbagai bidang, seperti industri otomotif, semikonduktor, manajemen 
Bandar Udara, perkapalan, perbankan, industri baja, penyedia energi, 
industri penyiaran, infrastruktur, investment holding, pengembangan, dan 
pengelolaan pelabuhan, properti, elektronik, telekomunikasi, riset teknologi 
serta modal ventura.  
 PT Telekomindo Primabhakti (15,97%) 
Telekomindo adalah sebuah perseroan terbatas yang didirikan di Indonesia 
pada tahun 1990. Telekomindo merupakan anak perusahaan Rajawali 
Corporation, yang dipimpin oleh Peter Sondakh. Rajawali Corporation 
adalah salah satu perusahaan swasta terbesar di Indonesia yang memiliki 
bisnis telekomunikasi, hotel, kebutuhan konsumen, dan ritel. 
 AIF (Indonesia) Limited (10,14%) 
AIF (Indonesia) Limited didirikan pada tahun 1995 di British Virgin island, 
dan berada dibawah manajemen AIF Capital Limited, salah satu perusahaan 
pendanaan swasta terbesar di Asia yang bermarkas di Hong Kong. 
 Karyawan dan Publik (0,16%) 
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1.1.5       Struktur Organisasi Perusahaan 
Struktur Organisasi dirancang sedemikian rupa dalam perseroan. Peran 
pemasaran, penjualan, layanan pelanggan dan komunikasi masing-masing 
diidentifikasikan secara jelas untuk memastikan fokus pada pelanggan. 
Gambar 1.1 
Struktur Organisasi 
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Network Operations Center 
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Development 
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 Analyst – Bussines Intelligent DWH 
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VAS Technical Support & Admin 
 Specialist – Billing System 
Support 
 Staff  - Administration CCB 
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1.1.6 Sumber Daya Manusia 
Pada saat ini XL memiliki sekitar 1515 karyawan dimana 15%-nya 
berada pada tingkat manajemen. Sebagian besar karyawan XL bekerja di bagian 
network/teknikal, penjualan, pemasaran serta layanan pelanggan (customer 
service) yang merupakan ujung tombak terdepan bisnis perseroan. Komposisi ini 
mencerminkan strategi perseroan yang mementingkan kualitas teknik dan 
layanan pelanggan berkelas dunia. 
XL meyakini bahwa jumlah karyawan per pelanggan harus 
dikendalikan dan kompetitif untuk memastikan agar pelanggan memperoleh 
layanan kualitas tinggi. 
Tabel 1.1 
Persentase Pegawai 
Bagian Persentase (%) 
Enterprise support 16% 
Network % Technical 29% 
Sales marketing % Customer service 28% 
Structural leaders 15% 
Others 12% 
 
XL telah menerapkan suatu sistem Competency-Based Human 
Resources Management (CBHRM). Sistem ini digunakan sebagai pedoman 
dalam setiap keputusan SDM, seperti perekrutan dan pemilihan, pembelajaran 
dan pengembangan, perencanaan karir dan sebagainya. Kemampuan, keahlian 
yang diperlukan untuk setiap pekerjaan atau kelompok pekerjaan diidentifikasi 
dan setiap karyawan harus mengikuti proses competency assessmen. 
Kesenjangan antara keahlian yang diperlukan dan tingkatan kemampuan individu 
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menentukan jenis rencana pembelajaran dan keputusan untuk rotasi pekerjaan 
serta promosi. 
Perseroan memiliki komitmen untuk menciptakan para pemimpin 
melalui competency assessment bagi General Manager (GM) dan manajer 
menggunakan metode pusat penilaian dimana peserta ditempatkan ke dalam 
situasi yang mencerminkan aktivitas pekerjaan sehari-hari. Hasil penilaian diikuti 
dengan program pengembangan manajerial (MDP) yang difokuskan pada 
peningkatan kemampuan pesertanya. Sejalan dengan komitmen yang disebutkan, 
perseroan juga memiliki program succession planning yang didasarkan pada 
filosofi pengembangan para pemimpin dari “dalam” perseroan. Hal ini termasuk 
penentuan atribut penting pemimpin perseroan, identifikasi bakat dan 
pengembangan sesuai dengan antisipasi masa depan 
1.1.6.1 Manajemen SDM 
Dengan tujuan menarik dan mengembangkan bakat, perseroan 
mendesain dan menerapkan strategi retention dan motivasi yang inovatif 
sesuai dengan kondisi keuangannya. Perseroan secara teratur memastikan 
”ekuitas eksternal” paket kompensasi karyawan, dengan cara berpartisipasi 
dalam survey kompensasi dalam industri yang sama, IT dan telekomunikasi 
yang diselenggarakan oleh perusahaan konsultan internasional yang sudah 
dikenal reputasinya. 
XL merupakan organisasi dengan budaya dinamis, yang 
mendorong gagasan inovatif dan keikutsertaan penuh karyawan serta 
menciptakan lingkungan dengan kerja sama yang kokoh. Dalam rangka 
memastikan arus gagasan dan komunikasi yang berlanjut, manajemen 
menerapkan beberapa jenis metode komunikasi, seperti “ship-level” 
interview, program bicara terus terang, forum manajer dan sebagainya. 
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Budaya positif dan komunikasi terbuka membantu menciptakan lingkungan 
kerja yang sehat dan meningkatkan produktifitas perseroan. 
Perseroan memiliki program pensiun iuran pasti untuk semua 
karyawan tetap berumur dibawah 50 tahun. Pada saat dimulainya program 
ini di bulan April 2002, kontribusi untuk program pensiun ini adalah 10% 
dari gaji pokok bersih yang terdiri dari 7% dibayarkan oleh perseroan dan 
3% dibayarkan oleh karyawan. Selain itu, perseroan juga memiliki jaminan 
sosial tenaga kerja (Jamsostek) untuk semua karyawannya. Perseroan 
memberikan kontribusi 4,5% dari gaji pokok bersih dan karyawan 
membayar 2% dari gaji pokok bersihnya untuk Jamsostek.   
1.1.6.2 Pelajaran dan Pengembangan 
Untuk memastikan keberhasilan pelaksanaan strateginya, XL 
menanamkan investasi cukup besar untuk mengembangkan program 
pembelajaran sesuai dengan hasil competency assessment masing-masing 
karyawan. Perseroan mengalokasikan sekitar 5% dari jumlah beban gaji dan 
kesejahteraan karyawan untuk pembelajaran dan pengembangan. Program 
pelatihan dan pembelajaran yang ada pada perseroan dapat dipisahkan 
sebagai berikut :  
 Pelatihan Manajerial 
Berfokus pada peningkatan kemampuan para pemimpin struktural, 
General Manajer (GM), Manajer dan penyelia untuk mencapai sasaran 
perseroan  
 Pelatihan Teknis 
Berfokus pada bidang utama bisnis dalam jaringan telekomunikasi dan 
teknologi informasi, perseroasn juga mengembangkan sertifikasi teknis 
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internal untuk membantu karyawan mengembangkan kemampuan 
teknis seperti halnya kemajuan karier. 
 Pelatihan Penjualan, Pemasaran dan Layanan Pelanggan 
Berfokus pada penjualan, pemasaran dan area layanan untuk secara 
terus menerus melengkapi dan memotivasi tenaga kerja dalam kategori 
ini. 
 Pelatihan Umum 
Meliputi program pelatihan pembangunan budaya, peningkatan 
motivasi, keterampilan komunikasi dan lain-lain. 
Program pembelajaran diatas disampaikan dalam berbagai lingkungan belajar, 
seperti dalam kelas belajar sambil bekerja, pelatihan dan nasihat, e-learning, 
belajar sendiri dan sesi bagi pengetahuan. 
Hal ini dilakukan untuk memastikan penyampaian pembelajaran yang 
bukan hanya berpusat pada konsep atau teori, tetapi pada pengalaman sehari-
hari. Karyawan XL secara teratur mengikuti pelatihan 12 hari per tahun yang 
bervariasi dari pelatihan secara in-house sampai pelatihan oleh pihak eksternal di 
Indonesia maupun di luar negeri. Meskipun demikian, berbagai lingkungan 
pelatihan yang ada mendukung karyawan untuk menggunakan waktu untuk 
belajar sendiri. 
 
1.1.7 Produk dan Pelayanan 
1.1.7.1 Xplor 
 
Produk Xplor adalah produk layanan pasca bayar yang terbaik di 
Indonesia saat ini dan dimiliki oleh XL. 
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Manfaat Lebih Kartu Xplor  
Tarif Percakapan Lebih Hemat Perhitungan per 1 detik 
Biaya Bulanan/Abonemen Gratis 
Roaming Nasional dari siapa saja,  
dimana saja dan kapan saja 
Gratis 
Roaming Surcharge Nasional Gratis 
TARIF HEMAT 
(jam 22:00 - 07.59) di hari kerja, sepanjang hari 
libur nasional dan hari minggu* 
*tidak berlaku untuk SDC dan premium call 
35% hingga 69% lebih hemat 
GPRS  Rp. 25/kb 
Tagihan minimum Rp. 25.000 
 
Fitur 
Xplor juga memiliki fitur lengkap yang dibutuhkan oleh pengguna 
pascabayar, seperti: 
 International Roaming  
 International Direct Flat Rate hanya Rp 2.500/menit  
 GPRS/MMS  
 Call Waiting  
 Call Forwarding  
 Call Holding  
 Multiparty Calling  
 Fax & Data, dan sebagainya. http://www.xl.co.id/ 
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Tarif 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Catatan: 
 Sesama XL: semua nomor yang berawalan 0817, 0818, 0819  
 Peak Time: Senin - Sabtu jam 08:00 - 21.59 
WIB/WITA/WITA (tergantung time zone penelepon)  
 Off Peak Time: Senin - Sabtu jam 22.00 - 07:59 
WIB/WITA/WIT (tergatung time zone penelepon);  
 Tarif belum termasuk PPN 
Tarif Layanan Lainnya TARIF 
Biaya Abonemen Bulanan (per 1 Oktober 2004) GRATIS 
Roaming Nasional (dari mana saja, di mana saja, 
kapan saja)  
GRATIS 
Roaming Surcharge Nasional (dari mana saja, di mana 
saja, kapan saja)  
GRATIS 
Tujuan  
Xplor 
Peak Off Peak 
Zona Lokal 
PSTN 530 337 
Sesama XL 810 325 
Operator Lain 935 581 
Zona Tetangga 
PSTN 1.750 772 
Sesama XL 
2.160 
677 
Operator Lain 1.016  
Zona Seberang 
PSTN 2.550 1.068  
Sesama XL 
2.860 
875 
Operator lain 1.312  
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SMS ke seluruh operator domestik Rp. 250 
SMS Internasional Rp. 500 
GPRS  Rp. 25/ kb 
MMS Rp. 1.000/50 kb 
Layanan Info 818 (24 jam) GRATIS 
Customer Service 818 (07.00 – 23.00 WIB) GRATIS 
Who Called * GRATIS 
Aktivasi Call Forward * GRATIS 
Aktivasi Multiparty Call * GRATIS 
Aktivasi Call Waiting * GRATIS 
Voice Mail * Rp 406 / menit pada jam sibuk 
Rp 325 / menit pada jam tidak sibuk 
Aktivasi Call Baring Rp. 20.000/ bulan 
Aktivasi Private Number (CLIR) Rp. 20.000/ bulan 
Aktivasi Data/ Fax Rp. 20.000/ bulan 
* layanan ini sudah teraktivasi secara otomatis 
 
1.1.7.2 Bebas 
 
 
Di antara tebaran kartu prabayar yang ditawarkan dipasaran, rasanya 
memang cukup sulit bagi Anda untuk menentukan pilihan. Masing-masing punya 
kelebihan, kekurangan masing-masing. Karenanya, XL provider terkemuka yang 
berkomitmen pada kualitas, merasa perlu menghadirkan kartu prabayar dengan 
manfaat lebih dari yang Anda bayarkan.  
bebas adalah kartu prabayar pilihan untuk Anda yang pintar memilih. Kartu 
Perdana bebas dapat diperoleh di XL Center, XL Kita dan toko-toko selular 
dengan harga Rp 20.000,-, sudah termasuk PPN dan preloaded voucher Rp. 
20.000,-. Bagi Anda yang menginginkan sesuatu yang lebih dari bebas, kini ada 
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bebasX, dengan berbagai bonus dan keuntungan menarik! Harga kartu perdana 
mulai Rp 15 ribu termasuk pulsa Rp 10 ribu! Info lebih lanjut mengenai bebasX  
 
Manfaat Lebih  
 
 Bebas Milih Isi Ulang 
Anda bebas memilih layanan isi ulang yang paling sesuai untuk 
Anda. Ada layanan isi ulang Reguler (mulai dari Rp. 10.000), 
Paket Bicara, Paket SMS dan Xtra. Apapun jenis isi ulang yang 
Anda pilih, akan dengan mudah Anda dapatkan melalui XL Center, 
XL Kita, Dompet Pulsa dan banking channels. Semua isi ulang 
sudah termasuk PPN. 
 Dompet Pulsa 
Layanan untuk menjual pulsa ke pengguna /jempol dengan diskon 
hingga 3%.  
 Tarif Lebih Hemat 
Untuk semua panggilan yang dilakukan di Sumatera, Kalimantan 
& Sulawesi oleh pengguna isi ulang Reguler.  
 Gratis Nasional 
Dari mana saja, di mana saja dan kapan saja 
 Jangkauan Luas 
Didukung oleh jaringan XL dengan kualitas suara yang bening 
sepanjang Nusantara 
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Fitur 
 Layanan Data (Life in Hand) 
Merupakan layanan nilai tambah (value added services) di mana 
Anda dapat mengakses berbagai informasi & layanan yang tersedia 
secara mudah melalui  
 GPRS 
Memungkinkan Anda melakukan koneksi data  
 MMS 
Memungkinkan Anda mengirim pesan yang berisi gambar/animasi, 
teks dan suara. 
 CLIR/Private Number 
Pengguna bisa melakukan panggilan tanpa diketahui identitas 
nomornya oleh pihak yang ditelepon. 
 Kapasitas di SIM Card 
Dapat menyimpan hingga 250 nomor telepon. 
 Kapasitas SMS Inbox Di SIM Card 
Dapat menyimpan hingga 30 SMS. 
 Kotak Suara/Voice Mail 
Memunculkan nomor penelepon yang berusaha menelepon Anda 
saat ponsel Anda sedang tidak aktif/sedang sibuk/di luar 
jangkauan. 
 Call Forwarding 
Memungkinkan semua nomor panggilan yang ditujukan ke nomor 
pengguna untuk dialihkan ke nomor lain. 
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 Call Waiting 
Memungkinkan pengguna yang sedang melakukan pembicaraan 
untuk mengetahui panggilan telepon lain yang masuk. 
 Call Hold 
Memungkinkan pengguna yang sedang menerima telepon 
lain,untuk kembali berbicara dengan penelepon pertama.  
 Multiparty Calling 
Pembicaraan bisa dilakukan oleh enam pihak secara bersamaan, 
selama jenis/merk ponsel Anda memiliki fitur. 
 Sambungan Langsung Internasional (SLI) 
 Pengecekan Pulsa Aktual & Gratis 
Tekan *123# atau hubungi 123 menu 2 pada ponsel. 
 
Tarif 
Tujuan Zona 
Tarif Regular 
(Rp per menit) 
Tarif Regional  
(Rp per menit) 
Sumatera  
Sulawesi & 
Kalimantan 
Sesama  
XL  
Lokal  1.248  1.248  1.185  
Tetangga  1.360  1.360  1.196  
Seberang  1.360  1.360  1.196  
PSTN  
Lokal  837  736  652  
Tetangga  2.237  2.237  2.169  
Seberang  2.900  2.465  2.175  
Operator 
Lain  
Lokal  1.537  1.475  1.291  
Tetangga  3.895  3.310  2.921  
Seberang  3.900  3.315  2.925  
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 Sesama XL: semua nomor yang berawalan 0817, 0818, 0819  
 Pembulatan durasi percakapan per 30 detik.  
 Semua tarif sudah termasuk PPN  
 
            Tarif layanan lainnya adalah sebagai berikut: 
Layanan  Tarif  
SMS ke seluruh operator 
domestik  
Rp 350  
SMS International  Rp 500  
GPRS  Rp 25/KB  
MMS  Rp 1.250/50KB  
Layanan Info 818 (24 jam)  GRATIS  
Customer Service 818 (24 jam)  GRATIS  
Who Called GRATIS  
Voice Mail Telepon lokal ke PSTN  
 
* Gratis SMS ke sesama pengguna XL hingga 100 SMS/hari selama masa 
aktif. XL berhak melakukan pemblokiran pengiriman SMS apabila ada 
pengiriman SMS dari pengguna isi ulang Xtra yang melebihi 100 
SMS/hari.  
 
Rupiah 
Untuk penggunaan SLI, premium calls (misalnya download ringtone) dan 
semua layanan nilai tambah seperti Layanan Data/Life In Hand, kuis, 
GPRS, MMS, dsb, pulsa Rupiah akan berkurang sesuai dengan tarif 
standar yang berlaku. Selain itu dapat juga digunakan untuk melakukan 
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telepon ke nomor tujuan lokal atau SLJJ (apabila Anda kehabisan pulsa 
Call Unit). Caranya dengan menekan tombol tanda bintang (*) di akhir 
nomor telepon yang Anda tuju, dan pulsa Rupiah pun akan berkurang 
sesuai dengan tarif standar yang berlaku. 
Pulsa Rupiah tidak dapat digunakan untuk mengirim SMS apabila Anda 
kehabisan pulsa SMS. 
Call Unit 
Saat ini, Call Unit hanya berlaku untuk panggilan ke sesama pengguna 
nomor XL. 
Jenis Panggilan  Tujuan  Call Unit per menit  
Local XL  1  
Long Distance XL  1 
Dengan menggunakan Call Unit, berlaku tarif sama (flat tariff) untuk 
telepon ke sesama XL di Indonesia.  
SMS 
Untuk semua pesan (SMS) yang Anda tuju ke nomor ponsel manapun 
(nasional & internasional), pulsa SMS akan berkurang sesuai dengan tabel 
berikut ini:  
Nomor Tujuan SMS  Pulsa SMS Yang Terpotong 
Sesama XL  1  
Operator lain  1  
International SMS  2  
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1.1.7.3 Jempol 
 
Jempol memberikan kemudahan untuk para consumernya untuk 
pengisian ulang pulsa dengan menghadirkan isi ulang pulsa yang 
terjangkau, yaitu Rp 5.000,-.  
Isi ulang pulsa ini dapat  dipergunakan untuk melakukan panggilan dan 
SMS. Saat ini, isi ulang Rp 5.000,- ini hanya tersedia dalam bentuk isi 
ulang elektronik dan dapat dibeli di XL Center & XL Kita. 
 
Tarif 
Tujuan Zona 
Tarif Per Menit (Rp) 
Peak Off Peak 
Sesama 
XL 
Lokal 1.000 500 
Tetangga 1.000 500 
Seberang 1.000 500 
PSTN 
Lokal 699 399 
Tetangga 1.999 1.499 
Seberang 1.999 1.499 
Operator 
Lain 
Lokal 1.500 1.299 
Tetangga 1.999 1.499 
Seberang 1.999 1.499 
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Layanan Tarif 
MMS sesama XL: 
0 – 50 kb Rp 350 
51 – 100 kb Rp 750 
MMS ke operator domestik lain: 
0 – 50 kb Rp 1.250 
51 – 100 kb Rp 2.500 
MMS Internasional 
0 – 50 kb Rp. 3.300 
51 – 100 kb Rp. 6.600 
GPRS Rp 25/kb 
 Sesama XL adalah semua nomor yang berawalan dengan 0817, 
0818, 0819, 0859.  
 Tarif MMS ke sesama XL adalah tarif promo yang hanya akan 
berlaku hingga 31 Juli 2007. Setelah promo ini habis, tarif yang 
berlaku akan kembali seperti tarif MMS ke operator domestik 
lainnya  
Tarif layanan lainnya adalah sebagai berikut: 
LAYANAN TARIF 
SMS ke sesama XL (0817, 
0818, 0819)  
Rp 99*  
SMS ke operator domestik Rp 299  
SMS Internasional Rp 499  
Layanan Info 818 (24 jam) GRATIS  
Customer Service Rp 999 / call  
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Who Called GRATIS  
Voice Mail 
Telepon lokal 
ke PSTN  
 
1.1.7.4 Jimat 
 
XL meluncurkan produk prabayar terbaru berupa satu paket perdana 
yang mampu memberi kemudahan bertelepon ke luar negeri dengan tarif lokal. 
Produk ini bernama jimat atau Jalur International Hemat. 
CARA MENDAPATKAN  
Penawaran paket jimat dapat dinikmati oleh pelanggan baru melalui pembelian 
Paket Perdana jimat dengan isi ulang siap pakai sebesar Rp 10.000 (harga Rp 
20.000 termasuk PPn). Isi ulang jimat yang tersedia adalah isi ulang elektronik 
senilai Rp 10.000 dan Rp 50.000, masing-masing dengan masa aktif 30 hari.  
 
 
 
KEUNTUNGAN  
Tarif Lokal 
XL memberikan tarif khusus, yaitu tarif lokal untuk menelepon ke semua fixed 
lines dan mobile lines sebesar Rp 500/30detik dengan tujuan negara Malaysia, 
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Singapura, Hongkong, Taiwan, dan Cina. Sementara tarif jimat ke Arab 
Saudi, Emirat Arab, Yordania, dan Kuwait sebesar Rp 1.000/30 detik.  
Tarif ini berlaku sampai dengan 31 Desember 2006, tetapi khusus untuk 
panggilan ke Celcom Malaysia, tarif ini berlaku seterusnya. 
 
Tujuan   
Tarif Peak 
(Rp/30 detik) 
pukul 06.00-
21.59 
(termasuk 
PPn)  
Tarif Off 
Peak 
(Rp/30 detik)  
pk. 22.00-
05.59 
(termasuk 
PPn)  
Sesama XL*  
Zona Lokal  Rp 500  Rp 250  
Zona Tetangga & Seberang  Rp 500  Rp 250  
 Zona Lokal Rp 350 Rp 200 
PSTN Zona Tetangga & Seberang Rp 1.000 Rp 750 
Internasional 
(melalui jaringan 
VoIP XL) 
Menggunakan kode akses 
01000. 
Rp 1.250 Rp 1.250 
Untuk negara-negara 
Malaysia, Singapura, 
Hongkong, Taiwan, Cina, 
dapat mengikuti petunjuk di 
bawah.** 
Rp 500 Rp 500 
Untuk negara-negara Arab Rp 1.000  Rp 1.000  
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Saudi, Emirat Arab, Yordania, 
Kuwait, dapat mengikuti 
petunjuk di bawah.** 
Operator lain 
Zona Lokal Rp 750 Rp 650 
Zona Tetangga & Seberang Rp 1.000 Rp 750 
Catatan: 
* Sesama XL: semua nomor yang berawalan dengan 0817, 0818, 0819, 0859 
** Caranya: tekan 18 diikuti oleh kode negara & nomor tujuan. 
 
Diberlakukan pembulatan (rounding) per 30 detik 
Layanan Tarif (termasuk PPn)  
SMS sesama XL* Rp 99^ 
SMS ke operator domestik lain Rp 299 
SMS Internasional: 
• Celcom Malaysia Rp 250 
• Operator Internasional lainnya Rp 499 
MMS ke sesama XL***  
• Sampai dengan 50kb Rp 350 
• 51 kb – 100 kb Rp 700 
MMS ke operator domestik lain 
• Sampai dengan 50kb Rp 1.250 
• 51 kb – 100 kb Rp 2.500 
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MMS Internasional:  
• Sampai dengan 50kb Rp 3.300 
• 51 kb – 100 kb Rp 6.600 
GPRS Rp 25/kb 
Voice SMS Rp 550/pesan 
Layanan info 818 (24 jam) GRATIS 
Customer Service 817 (24 jam) Rp 999/panggilan 
Who Called GRATIS 
Voice Mail Telepon lokal ke PSTN 
* Sesama XL: semua nomor yang berawalan dengan 0817, 0818, 0819, 0859 
^ diperpanjang hingga 31 Desember 2006 
*** berlaku hingga 31 Juli 2007 
 
Bonus Pulsa Langsung (Real time) 
XL juga memberikan bonus pulsa langsung bagi pelanggannya untuk setiap 
pengisian pulsa jimat. 
Pilihan Nilai isi ulang Masa aktif Auto Bonus Pulsa dari isi 
ulang* 
jimat 10K  Rp 10.005 30 hari Rp 1.000 
jimat 50K  Rp 50.005 30 hari Rp 10.000 
*) pemberian realtime bonus pulsa berlaku hingga 31 Desember 2006 
CARA MENGGUNAKAN  
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Tekan 18 diikuti kode negara dan nomor tujuan: (menggunakan jaringan VoIP 
XL) 
No Negara Kode Negara Tarif /30 detik  
1 Singapura 65 Rp 500  
2 Malaysia 60 Rp 500 
3 Taiwan 886 Rp 500 
4 Hong Kong 852 Rp 500 
5 Cina 86 Rp 500 
6 Arab Saudi  966 Rp 1.000  
7 Emirat Arab  971 Rp 1.000 
8 Yordania 962 Rp 1.000 
9 Kuwait 965 Rp 1.000 
Contoh: 
Panggilan ke nomor seluler Celcom di Malaysia :  
18 60 19xxxxxxx (Tekan 18 + Kode Negara Malaysia 60 + Nomor tujuan 
Celcom 19xxxxxxx) 
Catatan: 
Untuk melakukan panggilan ke negara lain diluar 5 negara di atas, dapat 
menggunakan kode akses 01000 dengan tarif Rp 1.250/30 detik (Rp 
2.500/menit). Klik disini untuk informasi lebih lanjut. 
Contoh:  
Panggilan ke PSTN Amerika Serikat: tekan 01000 1 718 997xxxx (kode akses 
01000 + kode negara Amerika Serikat 1 + Kode Kota beserta nomor tujuan 
PSTN)  
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FITUR DAN LAYANAN  
Fitur dan layanan yang dapat digunakan oleh pengguna jimat adalah sebagai 
berikut: 
Phone Book  Dapat menyimpan 250 nomor telepon 
SMS Inbox  Dapat menyimpan 40 SMS 
SMS  
Layanan yang memungkinkan untuk 
mengirim dan menerima pesan teks baik 
dari dan ke sesama pengguna XL maupun 
dari dan ke operator lainnya  
Voice SMS 
Layanan yang memungkinkan untuk 
mengirim dan menerima pesan suara 
antara sesama pengguna XL langsung di 
ponsel Anda. 
Caranya tekan *88 diikuti nomor XL 
tujuan 
MMS 
Layanan yang memungkinkan 
pengiriman pesan berupa gambar, suara, 
dan teks semudah pengiriman SMS 
Identitas Pemanggil (CLI/Caller Line 
Identification) 
Fitur untuk menampilkan nama 
penelepon pada layer ponsel Anda, 
sebelum Anda memutuskan untuk 
menjawab telepon tersebut. Anda tidak 
akan dikenakan biaya untuk penggunaan 
fitur ini 
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Who Called  
SMS yang dikirimkan ke nomor Anda 
untuk menampilkan nomor telepon yang 
tidak dapat menghubungi Anda pada saat 
ponsel Anda sedang tidak aktif, sedang 
sibuk atau sedang berada di luar 
jangkauan. Anda tidak dikenakan biaya 
untuk penggunaan fitur ini.  
Notify Me  
SMS yang dikirimkan ke nomor Anda 
untuk memberitahu bahwa nomor telepon 
yang Anda coba hubungi sudah dapat 
dihubungi kembali. Anda tidak 
dikenakan biaya untuk penggunaan fitur 
ini.  
Voice Mail  
Fitur untuk merekam pesan pada saat 
ponsel Anda sedang tidak aktif, sedang 
sibuk atau sedang berada di luar 
jangkauan. Pemanggil dapat 
meninggalkan pesan untuk Anda 
dengarkan kemudian.  
1.1.8 Program Promosi 3G XL  
1.1.8.1 Iklan (Advertising) 
Pada periklanan, 3G XL di promosikan secara nasional dan lokal. 3G 
XL dipromosikan secara nasional melalui media-media sebagai berikut : 
 Iklan di televisi ( Iklan Pertama, Terluas, Tercepat ) 
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 Iklan di surat kabar nasional ( Kompas ) 
 Iklan di majalah-majalah yang terbit secara nasional ( majalah 
PULSA, PC plus, Komputer aktif  ) 
Untuk iklan secara lokal ( regional ), 3G XL di promosikan melalui 
media sebagai berikut : 
 Iklan di radio ( berupa spot ikan dan jingle ) 
 Iklan di surat kabar lokal ( Pikiran Rakyat ) 
1.1.8.2 Promosi Penjualan (Sales Promotion) 
Promosi penjualan 3G XL juga dilakukan dalam rangka memberikan 
informasi tentang produk kepada pelanggannya, khususnya di kota Bandung. 
Event pameran yang pernah dibuat dalam rangka promosi 3G XL adalah event 
XL 3G Goes to Campus sejak 14 September 2006 di sepuluh kampus yaitu 
Universitas Atmajaya (Jakarta), Universitas Pelita Harapan (Jakarta), Institut 
Teknologi Bandung (Bandung), Universitas Padjajaran (Bandung), Universitas 
Parahyangan (Bandung), Universitas Bina Nusantara (Jakarta), Universitas 
Trisakti (Jakarta), Universitas Perbanas, Universitas Al-Azhar dan Universitas 
Jayabaya. Pada event 3G XL Goes to Campus terdapat seminar yang bertema 
“Evolusi Komunikasi di Era 3G” dengan pembicara dari pihak XL, redaksi 
tabloid PULSA dan pelaku industri komunikasi, workshop “First Experience 
with 3G”, pameran, lelang ponsel dan penampilan band Channel. 
Sebagai penyedia layanan 3G yang Pertama Terluas dan Tercepat di 
Indonesia, PT. Excelcomindo Pratama Tbk. XL tidak hanya terus memperluas 
cakupan wilayah jangkauan 3G dan meningkatkan kualitas layanan, tapi juga 
menyiapkan sarana pendukung yang diperlukan oleh calon pelanggan Xplor 
untuk dapat menggunakan layanan  XL3G melalui program Xplor Gratis Ponsel 
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3G. Program ini merupakan program kerja sama antara XL, Trikomsel serta 
LippoBank.  
Xplor Gratis Ponsel merupakan program promo khusus bagi pelanggan baru 
Xplor yang ingin mendapatkan gratis handset dengan cara berlangganan Xplor. 
Sebagai contoh, dengan berlangganan Xplor Gratis Ponsel Paket 375 (dengan 
biaya bulanan Rp 375.000) selama 1 tahun melalui kartu kredit LippoBank akan 
mendapatkan : 
 Gratis 500 SMS/bulan  
 Gratis 100 menit bicara ke sesama XL / bulan  
 Untuk aktivasi sebelum 31 Desember 2006, pelanggan dan calon 
pelanggan Xplor akan mendapatkan  
  No cantik Rp 1,75 juta  
 Kartu kredit LippoBank MyCard (gratis iuran tahun pertama) – 
khusus pelanggan baru LippoBank MyCard  
 Mendapatkan LippoBank MyCash hingga Rp 188.000 – khusus 
pelanggan  baru LippoBank MyCard  
”Tujuan diluncurkannya program ini adalah untuk memfasilitasi calon 
pelanggan Xplor untuk dapat memiliki sarana pendukung layanan 3G dengan 
lebih mudah, sehingga nantinya mereka juga ikut dapat merasakan layanan 
XL3G dan menikmati berbagai fasilitas Xplor,” papar Ruby Hermanto, General 
Manager Marketing – Postpaid Product XL. 
Untuk lebih mensosialisasikan layanan 3G ke masyarakat khususnya 
pelanggan, PT. Excelcomindo Pratama Tbk. (XL) kembali memperpanjang masa 
promosi gratis penggunaan layanan XL3G sampai tanggal 31 Januari 2007. 
Pelanggan XL kini kembali dapat menikmati layanan XL3G seperti gratis 6 
menit pertama untuk video call dan gratis download games, download video clip, 
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streaming video clips, serta streaming TV mobile. Selain itu, untuk konten musik 
seperti full song track download dan true tone download diberikan promosi tarif 
khusus hingga 50%. 
“Program promosi gratis ini ditujukan untuk memanjakan pelanggan 
XL untuk dapat mencoba langsung layanan XL3G selama menggunakan handset 
3G dan berada di jangkauan XL3G. Program ini sekaligus untuk memberikan 
edukasi dan sosialisasi layanan 3G bagi pelanggan XL,” papar Ruby Hermanto, 
General Manager Marketing Product.  
1.1.8.3 Event/kegiatan 
Dalam kegiatan 3G XL Goes to Campus terdapat program-program 
untuk mempromosikan serta melindungi citra perusahaan atau produknya seperti 
workshop “First Experience With 3G” dimana dalam workshop tersebut para 
peserta mempraktekkan pengunaan ponsel 3G, setting 3G, Video call, video on 
demand, download film/musik, nonton TV, tips dan trik 3G. Dan juga lomba 
karya tulis mengenai manfaat 3G bagi kehidupan sehari-hari dimana melalui 
agenda kegiatan tersebut dapat menumbuhkan minat menggunakan 3G XL dan 
menimbulkan citra yang positif terhadap XL khususnya layanan 3G yang 
diberikan. 
Berbagai program edukasi 3G terus dilakukan XL untuk lebih 
mensosialisasikan XL3G. Selain program edukasi di kalangan mahasiswa 
melalui “XL3G Day Goes to Campus”, XL juga melakukan program edukasi 
bagi jurnalis melalui program “XL3G Life Experience” dengan mengajak 
sejumlah media mengikuti tur sinyal XL3G di wilayah Jabodetabek sambil 
mencoba beberapa layanan XL3G seperti video call, akses data berkecepatan 
tinggi, dan video download. 
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Tur sinyal XL3G dimulai dari rute tol Cawang, Jatiwaringin/Pondok 
Gede, masuk ke tol Jakarta Cikampek menuju Cakung Cilincing, Cempaka Putih, 
Bandara Soekarno Hatta, Grogol, dan Semanggi dengan hasil maksimal mulai 
dari video call hingga akses internet. Akses internet dilakukan di area sekitar 
Kapuk dengan maksimum kecepatan akses 374 kbps (kilobit per second) diatas 
kendaraan yang melaju dengan kecepatan 75-80 km/jam. Sementara di sekitar 
Grogol, akses internet dilakukan dengan kecepatan 222 kbps. Streaming TV 
untuk BBC, O-Channel dan SCTV 100% berhasil diakses dengan performa 
maksimal. 
1.1.8.4 Hubungan Masyarakat (Public Relation) 
Promosi melalui hubungan masyarakat dilakukan dengan cara 
melakukan pres release atau pemberitaan-pemberitaan mengenai 3G XL di 
koran-koran lokal. Juga dilakukannya seminar-seminr mengenai 3G XL. Contoh 
seminar yang pernah dibuat yaitu “Evolusi Komunikasi di Era 3G” 
1.1.8.5 Penjualan Pribadi (Personal Selling) 
Penjualan pribadi 3G XL dilakukan dengan melalui program Sales 
Executive (SE) dan Mitra Xplor. 
1.1.8.6 Pemasaran Langsung (Direct Markting) 
Promosi 3G XL secara pemasaran langsung dilakukan melalui surat 
tagihan telepon yang langsung dikirim ke rumah. Pada amplop surat tagihan 
terdapat informasi mengenai 3G XL beserta keterangan operator dan alamat yang 
bisa dihubungi untuk informasi selanjutnya ( 818 dan www.xl.co.id  ) 
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1.2       Latar Belakang 
Perangkat ponsel, awalnya adalah sekedar alat untuk bicara. Dalam 
perjalanan waktu, pembuat ponsel kemudian menambahkan fungsi kirim/terima 
pesan teks sms, e-mail, pesan bergambar MMS, kamera, musik, organiser, TV, 
sampai dengan dompet elektronik. Ponsel kemudian berubah menjadi alat yang 
sangat penting bagi keseharian orang karena memiliki beragam kemampuan. 
Sejak introduksi layanan telepon bergerak generasi pertama di awal 
1980an, layanan ini telah mengalami pertumbuhan dan pengembangan yang 
sangat fenomenal. Dari semua itu, perkembangan dan penggelaran GSM 
merupakan salah satu kisah paling sukses dari sejarah telekomunikasi seluler 
dunia. Pada akhir september 2004, dari hampir 1,6 miliar pengguna ponsel di 
seluruh dunia, GSM merupakan teknologi paling dominan dengan pangsa pasar 
74%. Sementara CDMA meraih pangsa pasar sekitar 14%, baik CdmaOne dan 
CDMA 2000 (eBizzAsia Volume III No. 28 – Juli 2005). 
Era keterbukaan saat ini, menuntut masyarakat untuk bisa mendapatkan 
informasi secara cepat. Besarnya tuntutan masyarakat akan kebutuhan jasa 
telekomunikasi memungkinkan peluang bisnis di sektor ini menjadi tumbuh dan 
berkembang. Dewasa ini penggunaan sarana telepon seluler menjadi bagian dari 
setiap individu dan sekaligus menjadi lahan bisnis yang berkembang pesat. Dari 
perilaku masyarakat tersebut, maka operator telekomunikasi menyediakan 
berbagai jenis layanan guna memenuhi kebutuhan masyarakat akan komunikasi. 
Salah satu layanan yang ditawarkan oleh pihak operator seluler di Indonesia 
selain layanan basic service (voice) adalah layanan data bergerak (mobile data ). 
Layanan data bergerak dapat dibedakan menjadi layanan SMS, Layanan Internet 
(WAP, GPRS dan EDGE) dan layanan value added service.  
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Pemberian fasilitas tersebut selain berfungsi sebagai bidang bisnis 
dimasa mendatang (era multimedia), dimana trend pertumbuhan pelanggan 
mengalami kenaikan yang cukup signifikan dari tahun ke tahun. Hal ini dapat 
dilihat dari tabel 1.2 berikut dimana jumlah pelanggan telepon seluler berbasis 
GSM di Indonesia hingga akhir tahun 2005 mencapai 45 juta nomor. 
Tabel 1.2 
Perkembangan Jumlah Telepon Seluler  GSM 2000 – 2005 
Tahun Jumlah Pelanggan GSM 
( dalam juta nomor ) 
2000 
2001 
2002 
2003 
2004 
2005 
3,6 
6,2 
11,3 
18,4 
30,2 
45 
Sumber : INDOCOMMERCIAL, Edisi Februari 2005 ; Tribun Timur, 23 Januari 2006 
Pasar jasa seluler di Indonesia saat ini di dominasi oleh operator telepon GSM 
seperti Telkomsel, Excelcom dan Indosat. Tiga operator GSM nasional secara 
bersama-sama menguasai kurang lebih 99,1 persen pasar seluler nasional per 
tanggal 31 November 2004. 
 
Sebagai gambaran tentang produk pelanggan operator-operator GSM dapat 
dilihat dalam tabel 1.3 berikut : 
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Tabel 1.3 
Jumlah Pelanggan Operator Seluler 
Operator Jumlah Pelanggan 
 ( s/d Januari 2006 ) 
Pangsa pasar 
Telkomsel 
Indosat 
Excelcomindo 
24 juta 
14,4 juta 
6,5 juta 
54 % 
32% 
14% 
Sumber : Tribun Timur, 23 Januari 2006 
Persaingan antar operator telekomunikasi dalam memperebutkan 
pelanggan semakin ketat, para operator tersebut khususnya PT Excelcomindo 
Pratama melalui kartu pascabayar  xplor bersaing untuk memperebutkan pangsa 
pasar yang ada. Berikut dapat terlihat pada tabel 1.5 berikut.  
Tabel 1.4 
Pertumbuhan Pelanggan Seluler GSM Pascabayar di Indonesia  
(dalam ribuan) 
Operator 2003 2004 Growth 
03-04 
(%) 
2005 Growth 
04-05 
(%) 
2Q 
2006 
Growth 
05- 2Q 
06 (%) 
Halo 1,007 1,328 32% 1,471 11% 1,572 7% 
Matrix  540  677 25%   
Xplor 36 48 34% 176 267% 331 88% 
Sumber : telkomsel.com, indosat.com, xl.co.id  
  
Berdasarkan tabel diatas, dapat dikatakan bahwa pertumbuhan 
pelanggan Xplor mempunyai pertumbuhan yang lebih besar dari kartu Halo dan 
Matrix. Untuk pertumbuhan tahun 2004 mencapai 34% lebih tinggi dari Halo 
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yang mencatat pertumbuhan 32%. Dan juga untuk pertumbuhan tahun 2005 
sebesar 267% dan pada tahun 2006 kwartal kedua mencatat pertumbuhan sebesar 
88%. Dapat dilihat bahwa rata-rata pertumbuhan pelanggan Xplor adalah 129.7% 
dalam 3 tahun terakhir. Bandingkan dengan kartu Halo yang hanya 16.7%. 
Apabila hal ini terus berlanjut maka pada tahun 2009 jumlah pelanggan xplor 
akan mencapai kurang lebih 4015 pelanggan dan jumlah pelanggan Halo pada 
tahun yang sama akan mencapai 2500 pelanggan. 
Sedangkan untuk melihat karakteristik penggunaan pulsa oleh pelanggan Xplor 
dapat dilihat pada tabel 1.6 berikut.. 
Tabel 1.5 
Volume Panggilan layanan Xplor Bulan Juni 2006 
Layanan % Jumlah Panggilan 
Voice 41.5% 
SMS 53.2% 
VAS SMS 3.2% 
GPRS 2.1% 
 Sumber : Data Mining  PT Excelcomindo Pratama 
 
Dari tabel diatas, dapat dikatakan bahwa pelanggan Xplor dominan 
melalukan panggilan layanan SMS yang apabila di rata-ratakan sebesar 53,2% 
dan terbesar kedua adalah layanan suara sebesar 41,5%, VAS SMS 3,2% dan 
GPRS 2,1% 
 
 
 
 
Tugas Akhir - 2007
Fakultas Ekonomi Bisnis Program Studi S1 Manajemen (Manajemen Bisnis Telekomunikasi & Informatika)
BAB I 
PENDAHULUAN 
 38 
Berikut perkembangan teknologi seluler : 
 AMPS ( Advanced Mobile Phone Service ) 
Generasi pertama telepon bergerak, yang mulai tersedia secara komersil 
di Amerika Serikat Juli 1978, menggunakan sinyal analog. 
 CDMA ( Code Division Multiple Access ) dan GSM ( Global System 
for Mobile ) 
Kedua teknologi ini menggunakan metode akses yang berbeda. GSM 
adalah standar yang diciptakan oleh sebuah kelompok yang melibatkan 
26 perusahaan telepon bergerak di Eropa Barat, sementara CDMA 
dikembangkan oleh sebuah perusahaan Amerika Serikat bernama 
Qualcom. Begitu standar GSM disahkan, jaringan GSM segera 
dibangun di berbagai negara termasuk di Indonesia, Saat ini menurut 
GSM Association, sudah dua miliar orang diseluruh dunia 
menggunakan telepon seluler GSM. Jumlah ini hampir sepertiga dari 
total populasi dunia. 
Karena GSM menggantikan AMPS, teknologi ini juga dijuluki sebagai 
2G “Generasi Kedua”. 
Seperti disinggung diatas, perkembangan teknologi tidak pernah 
berhenti. Seiring semakin populernya internet dan e-mail, Wireless 
Application Protocol (WAP) lalu diperkenalkan untuk memungkinkan 
pemakai telepon seluler mengakses internet. Sayangnya, kecepatan 
WAP sangatlah terbatas, padahal pelanggan juga menginginkan 
mengakses data di samping komunikasi dengan suara dan teks. Untuk 
mengatasinya, sebuah standar baru diperkenalkan, yaitu GPRS 
(General Packet Radio Service). 
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 GPRS ( General Packet Radio Service ) 
GPRS sering disebut “Generasi ke Dua Setengah” , atau 2,5 G, karena 
untuk pertama kalinya teknologi ini menambahkan packet-switching 
dalam jaringan GSM yang circuit-switching. Packet-switching bekerja 
seperti internet, di mana data dikirimkan dalam paket-paket yang 
terpisah. GPRS dianggap teknologi interim dalam transisi ke 3G. 
Setelah GPRS, sebuah teknologi yang dinamakan Enhanced Data rates 
for GSM Evolution ( EDGE ) mulai ditawarkan oleh operator jaringan 
telepon seluler. EDGE memberikan kecepatan pengiriman data yang 
tiga kali lebih baik dari pada GPRS. Namun, EDGE juga belum 
dianggap 3G. 
3G berbasis teknologi W-CDMA baru mendapatkan momentum di 
tahun 2004. hingga saat ini, lebih dari 105 jaringan 3G telah beroperasi 
secara komersil di 50 negara. Tetangga-tetangga kita Malaysia dan 
Singapura sudah memilikinya.  
Tabel 1.6 
 Kecepatan Layanan Data Bergerak 
WAP 9,6 Kbps 
GPRS 115 Kbps 
EDGE 384 Kbps 
3G 2 Mbps 
  Sumber : www.xl.co.id 
Apa itu 3G. G mangacu pada “Generasi”. Jadi maksud 3G adalah 
“Teknologi telepon seluler generasi ketiga.” (www.xl.co.id) 
Layanan 3G atau Generasi Ketiga, merupakan layanan komunikasi bergerak 
yang menjanjikan peningkatan bandwith hingga 384 Kbps ketika diakses dalam 
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keadaan diam dan berjalan, sementara kalau di kendaraan yang bergerak, 
kecepatannya sekitar 128 Kbps. Sedang untuk aplikasi tetap bisa mencapai 2 
Mbps. 
Karenanya, teknologi ini diyakini akan memacu munculnya berbagai 
jenis layanan multimedia yang membutuhkan bandwith besar seperti video 
streaming, game online, lagu MP3, video conference dan sebagainya. Dengan 
tersedianya layanan 3G yang lebih tinggi kecepatan transmisi datanya, hal itu 
akan semakin mendorong peningkatan jumlah pelanggan yang membutuhkan 
komunikasi data berkapasitas besar alias broadband. 
Promosi dan edukasi teknologi selular generasi ketiga (3G) besar-
besaran yang dilakukan para operator dengan dukungan vendor ponsel, rupanya 
cukup membuat masyarakat penasaran. Mereka terdorong untuk mulai mencoba 
layanan andalan 3G: video call. 
Harus diakui, diantara sekian banyak layanan yang dapat disediakan 
dari kecepatan transfer data yang ditawarkan 3G, seperti streaming video, mobile 
TV dan akses internet, mungkin hanya vieo call saja yang mampu menggelitik 
minat masyarakat. Betapa tidak, berponsel-ria yang tadinya hanya saling bertukar 
pesan dan suara saja, kini bisa saling bertatap muka. Sungguh merupakan 
tawaran yang menggiurkan. 
Video call bergulir, masyarakat pun bergegas memburu ponsel-ponsel 
3G. Nokia menyediakan tak kurang dari 13 ponsel, yaitu 6630, 6680, 6233, 
6280, N70, N71, N73, N80, N90, N91, N93, E61 dan E70. 
Di belakangnya, menguntit Sony Ericsson, yang menyediakan Z800, W900i, 
K600i, P990, W950i, K800i, W850i, M600i, Z610i, K618i dan K610i. 
Sementara Motorola telah menyediakan E1000, A1000, RAZRV3x dan E770v. 
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Bisa jadi, dimulainya perburuan ponsel-ponsel 3G murah merupakan gejala awal 
keberhasilan layanan 3G di Indonesia. Atau hanya video call saja yang bakal 
diminati? Hanya waktu yang bisa menjawabnya (Tabloid PULSA edisi 92 th 
IV/2006/9-22 November). 
Seberapa besar animo masyarakat terhadap 3G, bisa dicermati lewat 
penjualan ponsel yang mendukung teknologinya. Meski masih belum bisa 
dipastikan apakah 3G bakal membumi, namun penjualan ponsel 3G cukup 
menggembirakan. 
Di sentra penjualan ponsel ITC Roxi, seri K608i ponsel 3G termurah 
yang dikeluarkan Sony Ericsson, hingga minggu kedua November mengalami 
kehabisan stok. Menurut Hadi salah seorang pedagang, harga yang murah 
disbanding dengan ponsel 3G lainnya, menarik minat pembeli ponsel yang ingin 
menjajal layanan 3G. Akibat habisnya stok, banyak pembeli yang beralih ke 
ponsel lain. “Sony Ericsson K608i masih sulit didapat, sehingga pemburu ponsel 
3G beralih ke Nokia N73”, kata Hadi (Tabloid PULSA edisi 93 th IV/2006/23-6 
Desember). 
Tabel 1.7 
Daftar ponsel terlaris 
Periode 18 November – 1 Dsember 2006 
 
Harga dibawah Rp. 1 juta 
1. Nokia 1600 
2. Nokia 2310 
3. Nokia 1112 
4. Nokia 1110i 
5. Sony Ericsson K310i 
Harga Rp. 3 juta sampai Rp. 4 juta 
1. Nokia 3250 
2. Nokia N70 (3G) 
3. Nokia 6680 (3G) 
4. Nokia 6233 (3G) 
5. Nokia 6288 (3G) 
Tugas Akhir - 2007
Fakultas Ekonomi Bisnis Program Studi S1 Manajemen (Manajemen Bisnis Telekomunikasi & Informatika)
BAB I 
PENDAHULUAN 
 42 
Harga Rp. 1 juta sampai Rp. 2 juta 
1. Sony Ericsson K510i 
2. Nokia 6030 
3. Nokia 6020 
4. Nokia 6070 
5. Sony Ericsson K750i 
Harga diatas Rp. 4 juta 
1. Nokia N73 (3G) 
2. Nokia 9500 
3. Nokia N93 (3G) 
4. Nokia 8800 Sirocco 
5. Nokia N91 (3G) 
Harga Rp. 2 juta sampai Rp. 3 juta 
1. Nokia 6600 
2. Nokia 7610 
3. Nokia 3230 
4. Nokia 6630 (3G) 
5. Sony Ericsson K618i (3G) 
 
 Sumber: Tabloid PULSA edisi 94 th IV/2006/ 7 – 20 Desember 
 
Dilihat dari perkembangan teknologi, dapat diketahui 3G adalah 
pengembangan dari teknologi GPRS. Dan dapat dilihat pula, bahwa perilaku 
konsumen pelanggan Xplor dalam menggunakan pulsanya untuk layanan GPRS 
pada bulan Juni 2006 hanya sebesar 2,1%. Oleh karena itu perusahaan berusaha 
untuk menaikkan usage konsumen pada 3G melalui bauran promosi yang 
diharapkan dapat menambah pengetahuan konsumen dimana pengetahuan 
konsumen tersebut dapat berdampak pada minat pelanggan xplor di kota 
Bandung. Dimana menurut Kotler & Armstrong, 2001:74  “Promosi adalah 
aktivitas mengkomunikasikan keunggulan produk serta membujuk pelanggan 
sasaran untuk membelinya.”  
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Dilihat dari latar belakang tersebut, maka peneliti ingin melihat sampai sejauh 
mana pengaruh bauran promosi terhadappengetahuan konsumen serta 
dampaknya terhadap minat mengunakan 3G di bandung tahun 2006. 
1.3         Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang diuraikan di atas, maka 
penulis mengidentifikasikan masalah sebagai berikut : 
1. Bagaimana pengaruh bauran promosi terhadap pengetahuan konsumen? 
2. Bagaimana dampak dari pengetahuan konsumen tersebut terhadap minat 
pakai teknologi 3G? 
3. Bagaimana rumusan strategi bauran promosi untuk masa yang akan 
datang? 
 
1.4         Tujuan Penelitian 
Tujuan penelitian ini dapat dijabarkan sebagai berikut : 
1. Untuk mengetahui bagaimana pengaruh bauran promosi terhadap 
pengetahuan konsumen. 
2. Untuk mengetahui dampak dari pengetahuan konsumen tersebut 
terhadap minat pakai teknologi 3G. 
3. Merumuskan strategi bauran promosi untuk masa yang akan datang. 
 
1.5        Kegunaan Penelitian 
Hasil dari penelitian diharapkan akan dapat berguna untuk berbagai 
kepentingan, terutama yang terkait dengan pengaruh atribut produk di dalam 
mengambil keputusan pembelian, dengan manfaat antara lain sebagai berikut : 
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1. Akademis 
Secara akademik penelitian ini mempunyai kajian tentang kemajuan 
teknologi telekomunikasi dan hubungan sosial yang tercipta, dimana 
dapat saling mempengaruhi bentuk tatanan masyarakat baru. Fenomena 
ini diharapkan dapat memberikan sumbangan bagi ilmu komunikasi, 
khususnya pada masalah teknologi telekomunikasi antar individu yang 
lebih mendukung interaksi diantara masyarakat sehingga menghasilkan 
hubungan komunikasi yang lebih berkualitas. 
2. Praktis 
Bagi masyarakat sebagai pengguna layanan informasi dari 
telekomunikasi memperoleh wawasan yang lebih mendalam tentang 
telekomunikasi serta tidak mempunyai arah pemahaman yang salah 
tentang informasi multi media yang dapat diperoleh dan dapat 
memanfaatkan secara optimal layanan yang bisa dinikmati dari 
kemajuan teknologi komunikasi sehingga penggunaannya tidak terbatas 
fungsi-fungsi dasar saja melainkan semua layanan yang ada. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
5.1  Kesimpulan 
Berdasarkan hasil pengolahan data penelitian dan pembahasannya 
yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan sebagai 
berikut : 
1. Pengaruh bauran promosi terhadap pengetahuan konsumen adalah : 
 Pengaruh bauran promosi terhadap pengetahuan produk sebesar 
0,891 dimana subvariabel dari bauran promosi yang paling 
berpengaruh terhadap pengetahuan produk adalah penjualan 
pribadi sebesar 15% pengaruhnya secara langsung. 
 Pengaruh bauran promosi terhadap pengetahuan pembelian 
sebesar 0,591 dimana subvariabel dari bauran promosi yang 
paling berpengaruh terhadap pengetahuan pembelian adalah 
penjualan pribadi sebesar 7,7% pengaruhnya secara langsung. 
 Pengaruh bauran promosi terhadap pengetahuan pemakaian 
sebesar 0,497 dimana subvariabel dari bauran promosi paling 
berpengaruh terhadap pengetahuan pemakaian adalah penjualan 
pribadi sebesar 4,8% pengaruhnya secara langsung 
Tanggapan pelanggan terhadap bauran promosi yang dinilai 
tertinggi dan terendah pada setiap variabel bauran pemasaran : 
 Iklan 
Dari tabel 4.1 Kategori Nilai (Skor) Dimensi Iklan dapat terlihat 
bahwa skor tertinggi berdasarkan tanggapan responden adalah 
slogan iklan menarik yang dimiliki oleh 3G XL. Sedangkan 
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skor terendah yang dinilai oleh konsumen adalah kesadaran 3G 
XL melalui iklan.  
 Promosi Penjualan 
Dari tabel 4.2 Kategori Nilai (Skor) Dimensi Promosi Penjualan 
terlihat bahwa skor tertinggi berdasarkan tanggapan responden 
yaitu untuk elemen gratis download. Sedangkan skor terendah 
yang dinilai oleh responden adalah kesadaran 3G XL malalui 
promosi penjualan. 
 Event penjualan 
Dari tabel 4.3 Kategori Nilai (Skor) Dimensi Event Penjualan 
terlihat bahwa skor tertinggi berdasarkan tanggapan responden 
yaitu penilaian baik 3G XL melalui event penjualan. Sedangkan 
skor terendah yang dinilai oleh responden adalah frekuensi 
penyelenggaraan event.  
 Hubungan masyarakat dan publisitas 
Dari tabel 4.4 Kategori Nilai (Skor) Dimensi Hubungan 
Masyarakat dan Publisitas terlihat bahwa skor tertinggi 
berdasarkan tanggapan responden yaitu citra XL baik. 
Sedangkan skor terendah yang dinilai oleh responden adalah 
frekuensi penyelenggaraan Hubungan masyarakat dan 
publisitas. 
 Penjualan pribadi 
Dari tabel 4.5 Kategori Nilai (Skor) Dimensi Penjualan Pribadi 
terlihat bahwa skor tertinggi berdasarkan tanggapan responden 
yaitu kemampuan komunikasi penjual. Sedangkan skor 
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terendah yang dinilai oleh responden adalah keramahan tenaga 
penjual.  
 Pemasaran langsung  
Dari tabel 4.6 Kategori Nilai (Skor) Dimensi Pemasaran 
Langsung terlihat bahwa skor tertinggi berdasarkan tanggapan 
responden yaitu kesadaran 3G XL melalui website. Sedangkan 
skor terendah yang dinilai oleh responden adalah penilaian baik 
3G XL melalui pemasaran langsung.  
Hasil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa bauran promosi 
secara bersama-sama atau secara simultan berpengaruh signifikan 
terhadap pengetahuan konsumen (pengetahuan produk), hal ini 
ditunjukkan oleh besarnya nilai f hitung = 127,317 ; f  tabel = 2,198 
dengan koefisien determinasi 89,1%. Bauran promosi juga secara 
simultan mempengaruhi pengetahuan pembelian dengan nilai f 
hitung = 22,437; f  tabel = 2,198 dengan koefisien determinasi 
59,1%. Bauran promosi juga mempengaruhi pengetahuan 
pemakaian, dengan nilai f hitung = 15,296; f  tabel = 2,198 dengan 
koefisien determinasi 49,7%. 
2. Dampak pengetahuan konsumen terhadap minat menggunakan 3G 
XL adalah responden berminat untuk menggunakan 3G XL. Hal 
tersebut dapat dilihat dari besarnya koefisien determinasi sebesar 
0,680 dimana subvariabel pengetahuan pembelian memberikan 
pengaruh secara langsung terbesar terhadap minat menggunakan 3G 
XL sebesar  13% yang 
Tanggapan pelanggan terhadap pengetahuan konsumen 
menunjukkan bahwa : 
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 Pengetahuan produk yang dinilai tertinggi oleh responden 
adalah informasi mengenai tarif 3G dengan nilai interval 
sebesar 321. Sedangkan yang dinilai rendah oleh responden 
adalah mudah dalam menggunakan 3G XL dengan nilai interval 
sebesar 306. 
 Pengetahuan pembelian yang dinilai baik oleh responden yaitu 
proses aktivasi xplor yang sangat mudah, hal ini ditunjukkan 
dengan nilai interval sebesar 292. Sedangkan yang dinilai 
kurang baik adalah lokasi pelayanan XL center, hal ini 
ditunjukkan dengan nilai interval sebesar 290. 
 Pengetahuan pemakaian yang dirasakan responden paling 
menonjol atau dikatakan baik adalah mudah dalam pembayaran 
tagihan Xplor sebesar 302. Sedangkan yang dinilai kurang baik 
menurut responden adalah kemudahan dalam penanganan 
keluhan dengan nilai interval sebesar 299. 
Hasil pengujian hipotesis selanjutnya adalah adanya pengaruh 
simultan pengetahuan konsumen (pengetahuan produk, pembelian 
dan pemakaian) terhadap minat beli konsumen 3G XL. Hal ini 
ditunjukkan dengan nilai f hitung sebesar 67,862 sedangkan nilai f 
tabel sebesar 2,699 dan koefisien determinasi sebesar 68%. 
 
5.2  Saran-saran 
1. Pihak Excelcomindo disarankan untuk lebih intens terhadap promosi 
secara personal melalui personal selling dan pemasaran langsung. 
Karena melalui personal selling dan pemasaran langsung 
keunggulannya dalam menciptakan aktivitas yang sifatnya tatap 
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muka kepada konsumen, jadi atensi yang lebih dari konsumen dapat 
diperoleh. Selain itu dapat menciptakan good relationships kepada 
konsumen. Pemasaran langsung ini lebih dapat menyentuh 
kebutuhan konsumen secara lebih personal. Melalui pemasaran 
langsung upaya mendidik pengetahuan konsumen dapat diupayakan. 
Selama ini direct marketing dilakukan melalui media internet yang 
memang mudah diakses oleh calon konsumen di mana pun berada. 
Pertimbangan penggunaan mailing list dapat dijadikan strategi 
promosi baru bagi pengetahuan produk kepada konsumen. 
2. Pihak Excelcomindo disarankan untuk lebih memperhatikan 
bagaimana iklan 3G XL memberikan informasi pemakaian 3G XL. 
Iklan 3G XL tidak terlalu berpengaruh terhadap pengetahuan 
pembelian dan pemakaian. Implikasinya adalah pelaksanaan 
periklanan tidak cukup efektif memberikan informasi pembelian dan 
pemakaian jasa 3G kepada konsumen. Memang dalam kenyataannya 
di lapangan, iklan 3G XL tidak memberikan informasi yang detil, 
kalah informatif oleh iklan penyedia jasa 3G lain yang menjadi 
saingan XL. 
3. Untuk event penjualan pihak Excelcomindo dapat menggunakan 
acara khusus seperti peluncuran album oleh artis yang melakukan 
hubungan kerja sama seperti Peterpan dan Samson. Dimana pada 
acara tersebut dapat mendownload lagu artis tersebut secara gratis. 
4. Dalam hubungan masyarakat dan publisitas dapat menggunakan 
press release di media cetak baik dalam meng-counter berita negatif 
maupun berita mengenai tangung jawab perusahaan terhadap publik.   
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5. Promosi penjualan sebaiknya oleh pihak Excelcomindo 
meningkatkan lagi promosi dari produk Xplor dan yang paling 
berpengaruh besar yaitu mengenai informasi kegunaan dari layanan 
3G XL agar pengguna Xplor dapat menggunakan layanan 3G yang 
disediakan oleh Excelcomindo.  
6. Sebaiknya pihak XL secara rutin melakukan riset pemasaran untuk 
menentukan perubahan yang terjadi di pasar. Melalui kegiatan ini 
segmentasi konsumen yang potensial dapat teridentifikasi, serta 
sejauhmana pengetahuan mereka atas jasa yang ditawarkan XL 
dapat dipantau dari waktu ke waktu. Hal ini disebabkan struktur 
pasar selalu berubah, bertambahnya konsumen atau perubahan 
sumber daya mereka dan pemasaran dari pesaing merupakan hal 
yang perlu diantisipasi. 
7. Saran untuk studi lebih lanjut, karena penelitia ini hanya dibatasi 
pada wilayah dan rentang waktu tertentu (januari-April 2007) dan 
bersifat confinience, maka perlu adanya penelitian lanjutan tentang 
pengaruh bauran promosi secara lebih luas. Mengingat tiap daerah 
akan memiliki program promosi yang berbeda kecuali promosi yang 
bersifat above the line. 
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